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Private Auftraggeber profitieren bereits seit einigen Jahren von den Vorteilen und Chancen, 
die für Sie mit den Partnering-Modellen der Deutschen Bauindustrie verbunden sind. Öffent-
lichen Auftraggebern bleibt der Einsatz dieser Partnering-Modelle jedoch verwehrt, da sie 
nicht mit den Vorschriften des Vergaberechts in Einklang stehen. Das neuartige und flexible 
Vergabeverfahren des Wettbewerblichen Dialogs ermöglicht es öffentlichen Auftraggebern 
bei komplexen Projekten nun erstmals, bestehende Planungskompetenzen und das Produkt- 
und Prozess-Know-how innovativer Bauunternehmen in vergleichbarer Form wie bei den 
Partnering-Modellen vergaberechtskonform zu nutzen. Auch Bauunternehmen sehen im 
Wettbewerblichen Dialog einen geeigneten Weg, sich bei öffentlichen Ausschreibungen in 
einem Lösungs- und Kompetenzwettbewerb neu zu positionieren. Der Wettbewerbliche Dia-
log verfügt somit über das Potential, sich zum Partnering-Modell für den öffentlichen Auf-
traggeber zu entwickeln.  
 
10.1 Der Wettbewerbliche Dialog als 
neues Vergabeverfahren 
Vor Einführung des Wettbewerblichen Dia-
logs (WD) war der öffentliche Auftraggeber 
durch die Vorschriften des Vergaberechts 
weitgehend gezwungen, die zu erstellenden 
Bauleistungen im Vorfeld der Vergabe sel-
ber exakt zu planen und zu bestimmen. Le-
diglich durch die Abgabe von Nebenangebo-
ten und im Verhandlungsverfahren war es 
den Bauunternehmen eingeschränkt möglich, 
Einfluss auf die Planung der zu erstellenden 
Bauleistungen zu nehmen. Gerade bei tech-
nisch, wirtschaftlich oder rechtlich besonders 
komplexen und neuartigen Bauprojekten 
kennen öffentliche Auftraggeber zwar ihren 
Bedarf und die Anforderungen an ihr Pro-
jekt, können jedoch oft im Vorhinein nicht 
die beste technische Lösung identifizieren, 
um diesen Bedarf zu decken. Daher erweisen 
sich in solchen Fällen Diskussionen über den 
Auftrag und der Dialog zwischen Auftragge-
bern und Bauunternehmen als notwendig 
und zweckmäßig. Hierfür steht dem öffentli-
chen Auftraggeber nun der WD als neues 
und innovatives Vergabeverfahren zur Ver-
fügung, der Raum für einen solchen Dialog 
schafft und aus vergaberechtlichen Gesichts-
punkten einen größeren Handlungsspielraum 
bietet. 
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Der WD wurde im Zuge des ÖPP-Beschleu-
nigungsgesetzes aus dem europäischen Ver-
gaberecht heraus in national geltendes Recht 
übernommen und kann seit dem 08.09.2005 
angewandt werden.1 In der VOB/A wird er 
im § 3a als mögliches Vergabeverfahren 
aufgeführt. Der WD ergänzt als neues und 
eigenständiges Verfahren somit das Offene 
und Nichtoffene Verfahren sowie das Ver-
handlungsverfahren bei Bauprojekten ober-
halb der EU-Schwellenwerte (s. Abb. 1).  
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Abb. 1: Vergabeverfahren gemäß VOB/A 
Im Vergleich dieser vier Vergabeverfahren 
ähnelt der WD dem Verhandlungsverfahren 
in zahlreichen Aspekten. Ein deutliches Un-
terscheidungsmerkmal ist jedoch, dass beim 
WD der Dialog mit den Unternehmen vor 
Angebotsabgabe und beim Verhandlungsver-
fahren erst nach Angebotsabgabe geführt 
wird. Dadurch kann das Angebot beim WD 
optimaler auf den Bedarf und die Anforde-
rungen des Auftraggebers ausgerichtet wer-
den. Zudem lässt sich sagen, dass der WD 
das flexiblere Verfahren ist, trotz strengerer 
Verfahrensregeln und strengerer Anwen-
dungsvoraussetzungen. Während es dem öf-
fentlichen Auftraggeber im Verhandlungs-
verfahren möglich sein sollte, die Leistungs-
beschreibung zwar nicht eindeutig und er-
schöpfend, jedoch zumindest beispielsweise 
als funktionelle Leistungsbeschreibung zu 
erstellen, ist gerade die Unmöglichkeit, dies 
zu bewerkstelligen, Anwendungsvorausset-
zung für den WD.2 Zu dieser Voraussetzung 
existieren jedoch noch vergaberechtliche 
Unklarheiten, nämlich bei welchen Aufträ-
                                                     
1 Vgl. Fleckenstein, M., Abbau, 2006, S. 75. 
2 Vgl. Europäische Kommission (Hrsg.), Erläuterungen, 
2005, S. 2; Kus, A., Verfahrensart, 2006, S. 863. 
gen der WD als Vergabeart nun tatsächlich 
angewendet werden darf. Nach § 3a VOB/A 
ist der Einsatz des WD dann zulässig, „wenn 
der Auftraggeber objektiv nicht in der Lage 
ist, 
 die technischen Mittel anzugeben, mit 
denen seine Bedürfnisse und Ziele erfüllt 
werden können oder 
 die rechtlichen oder finanziellen Bedin-
gungen des Vorhabens anzugeben“. 
Das GWB spricht in diesen Fällen gemäß § 
101 Abs. 4 von „besonders komplexen“ Auf-
trägen. Diese Vorgaben bedürfen noch einer 
weiteren Auslegung und Erklärung, die zu-
künftig auch die praktischen Erfahrungen 
mit dem WD liefern werden. Sicher ist je-
doch, dass die bloße subjektive Nichtkompe-
tenz des öffentlichen Auftraggebers als Be-
gründung nicht ausreicht, um den WD 
anzuwenden.3 
10.2 Kooperativer Verfahrensablauf 
Das Vergabeverfahren im WD besteht aus 
sechs Phasen, die in Abb. 2 dargestellt sind. 
Die erste Phase des WD beginnt zwingend 
mit der europaweiten Bekanntmachung der 
Ausschreibung, in der neben einer kurzen 
Beschreibung des Auftrags vor allem Eig-
nungskriterien und Mindestbedingungen ge-
nannt werden, die Unternehmen erfüllen 
müssen, um sich für die Teilnahme an dem 
Verfahren zu qualifizieren. Die Bekanntma-
chung enthält darüber hinaus weitere für die 
Unternehmen wichtige Details über das Ver-
gabeverfahren, beispielsweise wie hoch die 
Kostenerstattung ist, die vom öffentlichen 
Auftraggeber für den Planungsaufwand der 
Unternehmen innerhalb des Verfahrens ge-
zahlt wird. Alle Angaben der Bekanntma-
chung sind für die Unternehmen wichtige 
Hinweise, ob einerseits die ausgeschriebenen 
Bauleistungen mit der zugehörigen Planung 
in die Kernkompetenzen des Unternehmens 
fallen und wie andererseits ihre Chancen auf 
die Erteilung des Auftrags unter Berücksich-
tigung der Zuschlagskriterien stehen.  
                                                     
3 Vgl. Schröder, H., Voraussetzungen, 2007, S. 217. 
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Anhand der auf Grundlage der Bekanntma-
chung eingereichten Bewerbungsunterlagen 
der Unternehmen wählen die Auftraggeber 
die geeignetsten Unternehmen aus, mit de-
nen sie in einen anschließenden Dialog tre-
ten möchten. Erste Beispiele belegen, dass 
die Dialogphase tatsächlich vom intensiven 
Austausch zwischen dem öffentlichen Auf-
traggeber und den Bauunternehmen geprägt 
ist.4 Beide Parteien starten gemeinsam in den 
Dialog, indem der Auftraggeber seine Vor-
gaben für das Bauprojekt erläutert und dem 
Unternehmen Gelegenheit für Rückfragen 
gibt. Aufgabe des Unternehmens ist es nun, 
innovative und zielgenaue Lösungen zu ent-
wickeln und zu planen. In der Dialogphase 
finden deshalb immer wieder gemeinsame 
Abstimmungsgespräche statt, um eine mög-
lichst hohe Übereinstimmung mit den Vor-
stellungen des Auftraggebers zu erreichen. 
Hat sich der Auftraggeber dazu entschieden, 
die Dialogphase in mehrere Dialogrunden zu 
unterteilen, werden die Ergebnisse nach je-
der Runde durch die Unter-nehmen präsen-
tiert. Anhand der vorgegebenen Kriterien 
werden dann die erfolgreichen Unternehmen 
für die nächste Runde ausgewählt. Die Dia-
logphase schließt mit der Angebotsabgabe 
der zuletzt verbliebenen Unternehmen ab. 
Der Zuschlag erfolgt unter Berücksichtigung 
der Auswahlkriterien auf das Angebot, das 
innerhalb der Wertungsphase die höchste 
Punktzahl vom Auftraggeber erhält. Da der 
öffentliche Auftraggeber und das ausgewähl-
te Unternehmen bis zu diesem Punkt ge-
meinschaftlich und kooperativ zusammenge-
arbeitet haben, liegt es nahe, auch für die 
Bauphase ein Vertragsmodell zu wählen, in 
dem die Kooperation weitergeführt werden 
kann. Hier bietet sich beispielsweise ein 
GMP-Vertrag an.  
                                                     
4 Vgl. Osebold, R./Loskant, D., Praxiserfahrungen, 
2009, S. 389-391.  
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Abb. 2: Phasen des Wettbewerblichen Dialogs  
Da die Beteiligung an einem WD für die 
Bauunternehmen meist mit einem relativ ho-
hen Planungsaufwand einhergeht, sieht die 
VOB/A in § 3a Abs. 4 Nr. 7 nach Abschluss 
des Verfahrens die Zahlung einer „angemes-
senen Kostenerstattung“5 für die erbrachten 
Planungsleistungen vor. Der darüber hinaus 
gehende Aufwand, der für die Unternehmen 
auch bei der Bearbeitung einer herkömmli-
chen Ausschreibung entstanden wäre, wird 
hingegen nicht erstattet. 
10.3. Dominierende Planungsprozesse 
und Unternehmenskompetenzen 
Dem öffentlichen Auftraggeber bleibt es 
beim WD weitgehend überlassen, mit wel-
cher Planungstiefe er sich im Vorfeld der 
Vergabe mit seinem Projekt auseinander-
setzt. In der Praxis wurden bereits sowohl 
pauschal ein „Stück Rathaus“ ohne vorange-
gangene substantielle Grundlagenermitt-
lung/Vorplanung als auch Projekte, bei de-
nen die Vorplanung nahezu abgeschlossen 
war, ausgeschrieben. Um den maximalen 
Nutzen aus dem Einsatz eines WD zu zie-
hen, sollten vorab jedoch alle Aspekte unter-
sucht und geklärt werden, die für eine an-
schließende fundierte und konzentrierte 
                                                     
5 Zur jeweiligen Höhe einer angemessenen Kostener-
stattung s. Loskant, D., Leitfäden und Empfehlungen, 
2010, S.140-146. 
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Bearbeitung der Planungs- und Kalkulati-
onsaufgaben durch die Unternehmen erfor-
derlich sind. Zudem müssen die Bedürfnisse 
und Anforderungen des Auftraggebers an 
das Projekt sehr genau definiert und Termin- 
und Budgetvorgaben getroffen werden. Da-
bei hat der Auftraggeber die Angaben einer-
seits so konkret und detailliert zu formulie-
ren, dass sie dem Unternehmen als fundierte 
Planungsgrundlage dienen, andererseits soll-
te er sich vor einer Überspezifizierung hüten, 
um die Kreativitätspotentiale der Unterneh-
men zu mobilisieren und deren Lösungs-
Know-how wirksam werden zu lassen.  
Erste Aufgabe der Unternehmen ist es, 
ein für das Verfahren geeignetes Projektteam 
zusammenzustellen und die Planungsprozes-
se und das Schnittstellenmanagement inner-
halb des Projektteams festzulegen. Mittel-
ständische Bauunternehmen können im WD 
als Systemführer auftreten, ihre eigene 
Kernkompetenz im Schlüsselfertigbau ein-
bringen und das Projektteam um die geeig-
netsten Fachplaner ergänzen. Aber auch für 
größere Unternehmen, die über eigene Pla-
nungs- und Entwicklungsabteilungen verfü-
gen, kann es vorteilhaft sein, lokale Fachpla-
ner einzubeziehen, die bereits über 
Erfahrung mit dem Auftraggeber und über 
entsprechende Schlüsselkontakte verfügen. 
Generell ist der WD auch für Generalüber-
nehmer geeignet, die keine eigenen Bauleis-
tungen mehr erbringen, wenn sie geeignete 
und starke Partner von Anfang an in das Pro-
jektteam integrieren.  
Wenn der WD in der Dialogphase mehre-
re Runden beinhaltet, müssen die Planungs-
ergebnisse jeder einzelnen Runde geeignet 
sein, dem Unternehmen die Teil-nahme an 
der nächsten Runde zu sichern und den Auf-
traggeber zu überzeugen. Die Herausforde-
rung für die Unternehmen ist es deshalb, die 
Lösungsfindung und die Planung genau auf 
die jeweiligen Erwartungen des Auftragge-
bers abzustimmen und dabei außerdem bes-
sere Planungsergebnisse als die Konkurrenz 
zu präsentieren. Für den Erfolg im WD ist es 
jedoch nicht nur wichtig, hervorragende 
Ideen zu entwickeln und Planungsergebnisse 
zu liefern, sondern diese Ergebnisse auch 
entsprechend zu präsentieren, da unter den 
Bewertungskriterien regelmäßig auch Krite-
rien sind, die keine eindeutigen Vergleichs-
rechnungen zulassen, sondern der individuel-
len Einschätzung der einzelnen auswerten-
den Personen auf der Auftraggeberseite un-
terliegen. Das gemeinsame Auftreten des 
Projektteams und die einzelnen Sozialkom-
petenzen der Teammitglieder spielen im WD 
deshalb eine gewichtige Rolle.6  
10.4. Chancen und Risiken des Wett-
bewerblichen Dialogs 
Für den öffentlichen Auftraggeber ergeben 
sich durch den WD Chancen, die bisher fast 
ausschließlich privaten Auftraggebern vor-
behalten waren, die nicht an die Vergabevor-
schriften der VOB gebunden sind:  
 Nutzung der Problemlösungs- und Pla-
nungskompetenzen der Unternehmen 
 Ablaufoptimierung und Kosteneinspa-
rung durch einen kooperativen und wei-
testgehend schnittstellenfreien Planungs-
prozess 
 Verkürzung der Projektdauer durch ver-
zahnte Projektphasen 
 Reduzieren von Kosten- und Terminrisi-
ken und Projektstörungen 
 Vermeidung von Claims und Konfliktpo-
tential durch eine gemeinsame Festle-
gung des Bausolls 
 Reduzierung der gesamten Bau- und Be-
triebskosten als Folge der vorgenannten 
Chancen 
 Öffentliche Auftraggeber hoffen außer-
dem, eigene Planungsressourcen im WD 
einsparen zu können. Diese Hoffnung 
kann allerdings nur bedingt bestätigt 
werden, da für die Durchführung und die 
Organisation des WD wiederum deutlich 
andersartige, qualifiziertere und kompe-
tentere Personalressourcen gebunden 
werden, als bei herkömmlichen Vergabe-
verfahren.  
                                                     
6 Vgl. Loskant, D., Leitfäden und Empfehlungen, 2010, 
S. 172-174. 
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 Die bestehenden Risiken für den öffentli-
chen Auftraggeber ergeben sich überwie-
gend aus dem bestehenden Vergaberecht: 
 bisheriges Fehlen von eindeutigen und 
rechtssicheren vergaberechtlichen Vor-
gaben, bei welchen einzelnen Projekten 
der WD als Vergabeart angewendet wer-
den darf 
 teilweise bestehende Rechtsunsicherhei-
ten, wie die einzelnen Vergabephasen 
durchzuführen und zu gestalten sind 
 geringe praktische Erfahrungen mit der 
vergaberechtlich „sauberen“ Handhabung 
des WD 
Außerdem muss sichergestellt sein, dass der 
öffentliche Auftraggeber über die Kompe-
tenzen verfügt, Beurteilungen, Wirtschaft-
lichkeitsvergleiche und Leistungskontrollen 
der erarbeiteten Planungs- und Lösungsvor-
schläge der Unternehmen durchzuführen. 
Diese Leistung kann jedoch im Zweifelsfall 
auch zugekauft werden. Für die Bauunter-
nehmen ergeben sich Chancen, die sie bei 
öffentlichen Auftraggebern bisher nur bei 
ÖPP-Projekten vorgefunden haben: 
 Wandel vom reinen Preiswettbewerb 
zum Lösungs- und Kompetenzwettbe-
werb 
 Betreiben von Forschung und Entwick-
lung 
 Entwicklung von innovativen Ideen, Sys-
temlösungen oder gar eigenen Produkten, 
die eventuell auch bei anderen Baupro-
jekten eingesetzt und vermarktet werden 
können 
 Trainieren der Planungskompetenzen und 
Innovationsfähigkeit auch für zukünftige 
Projekte 
 Reflexion und Optimierung bestehender 
Prozesse und Strukturen zur Steigerung 
der Wettbewerbsfähigkeit über das ein-
zelne Vergabeverfahren hinaus 
 Steigerung echter Projektteamfähigkeit 
sowohl intern als auch extern 
Die sich ergebenden Risiken und Nachteile 
für die Bauunternehmen sind zum Teil be-
reits aus Projekten mit privaten Auftragge-
bern bekannt: 
 Transfer des Planungs- und Entwick-
lungsrisikos auf die Bauunternehmen 
 unerwünschter Know-how- und Wissens-
transfer 
 beschränkte Teilnahme mittelständischer 
und kleiner Unternehmen beim WD 
durch Komplexität und Umfang der Pro-
jekte sowie der umfangreichen Planungs-
aufgaben 
Darüber hinaus ist durch die hohen Anwen-
dungsvoraussetzungen des WD ein man-
gelnder Deal-flow vorhanden, der Effizienz-
steigerungen bei der Abwicklung von Ver-
gabeverfahren im WD teilweise einschränkt. 
Zusammenfassend kann jedoch festgehalten 
werden, dass die Chancen, die sich durch 
den WD ergeben, für beide Seiten deutlich 
überwiegen. Um sie auch optimal nutzen zu 
können und gleichzeitig die bestehenden Ri-
siken zu minimieren und bestenfalls zu ver-
meiden, wurden in einem Forschungsprojekt 
am Lehrstuhl für Baubetrieb und Projektma-
nagement der RWTH Aachen Strategien für 
die auftraggeberseitige Handhabung des WD 
und die Teilnahme der Unternehmen am WD 
entwickelt und die Forschungsergebnisse 
veröffentlicht.7  
10.5. Wettbewerblicher Dialog versus 
Partnering-Modelle 
Partnerschaftliches Miteinander nimmt in-
nerhalb des WD insbesondere in der Dialog-
phase einen hohen Stellenwert ein. Dies ist 
auch bei den sogenannten Partnering-Mo-
dellen der Fall, die in den letzten Jahren von 
der deutschen Bauindustrie für den privat-
wirtschaftlichen Bereich entwickelt wurden. 
Durch den Einsatz dieser Partnering-Modelle 
sollen bei großen und komplexen schlüssel-
fertigen Bauprojekten die Planungs- und 
Projektdauer reduziert, Kosten- und Termin-
sicherheit für den Auftraggeber erlangt, viel-
fältige Konfliktpotentiale minimiert und eine 
insgesamt wirtschaftliche und ergebnisorien-
                                                     
7 S. Loskant, D., Leitfäden und Empfehlungen, 2010. 
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tierte Optimierung des Projektes erzielt wer-
den.  
Der generelle Aufbau privatwirtschaftli-
cher Partnering-Modelle (s. Abb. 3) ist mit 
dem Aufbau des WD in Grundzügen ver-
gleichbar. Jedoch wählt der Auftraggeber bei 
Partnering-Modellen in einem Kompetenz-
wettbewerb üblicherweise nur einen Ver-
tragspartner aus, mit dem er in einer ersten 
Vertragsphase nach einer Zieldefinition die 
Planung des Projektes gemeinsam durchfüh-
ren möchte. Großer Unterschied ist also, 
dass in dieser Phase nur ein Unternehmen 
mit seinem Projektteam als Vertragspartner 
an der Planung und Entwicklung des Projek-
tes beteiligt ist und somit das Innovationspo-
tential und das verfügbare Know-how auch 
auf ein Projektteam beschränkt sind. Mit Hil-
fe einer Ausstiegsoption kann der Auftrag-
geber dann allerdings entscheiden, ob er mit 
diesem Vertragspartner auch in der Baupha-
se zusammenarbeiten oder lieber im Rahmen 
eines herkömmlichen Bieterwettbewerbs 
hierfür einen neuen Partner aussuchen möch-
te. Der gravierende Nachteil der Partnering-
Modelle aus Sicht der Auftraggeber ist so-
mit, dass der Planungsprozess nicht dem 
Wettbewerb unterliegt und die Qualität der 
Planungsergebnisse stark von einem einzi-
gen Bauunternehmen abhängt. Dadurch sind 
Partnering-Modelle auch nicht mit dem her-
kömmlichen Vergaberecht zu vereinbaren. 
Die Anforderungen an den Wettbewerb wer-
den in Bezug auf das öffentliche Vergabe-
rechts nicht erfüllt. Öffentliche Auftraggeber 
können und dürfen diese Partnering-Modelle 
daher nicht anwenden. 
Der WD kombiniert nun die Chancen, 
die sich durch die Partnering-Modelle für 
den Auftraggeber ergeben, mit der Einhal-
tung der zentralen Vergabegrundsätze Wett-
bewerb, Geheimhaltung, Transparenz und 
Gleichbehandlung. Zwar muss der Auftrag-
geber beim WD somit die sich durch die Be-
achtung dieser Vergabegrundsätze ergeben-
den vergaberechtlichen Vorgaben zwingend 
beachten und wird in seiner Handlungsfrei-
heit eingeschränkt, der sich daraus ergeben-
de Wettbewerb in der Planungs- und Ange-
botsphase sichert ihm jedoch gleichzeitig 
unterschiedliche Lösungs- und Planungsva-
rianten und ein wirtschaftlich optimiertes 
Angebot. Der WD kann zudem durch die 
vorhandenen Parallelen vor allem von den 
praktischen Erfahrungen außerhalb des Ver-
gaberechts, die mit den Partnering-Modellen 
bisher gewonnen wurden, stark profitieren. 
So existiert beispielsweise bereits ein Leitfa-
den8 für die Durchführung eines Kompetenz-
wettbewerbs bei den Partnering-Modellen 
des Hauptverbands der Deutschen Bauin-
dustrie, aus dem Definitionen der bewerber- 
und auftragsbezogenen Eignungskriterien für 
die Teilnahme am WD adaptiert werden 
können.  
Zieldefinition und Vorentwurf durch Bauherrn
Partnering-Modelle der Deutschen Bauindustrie
Kompetenzwettbewerb zur Auswahl eines Bauunternehmers
Beginn der 1. Vertragsphase
Gemeinsame Optimierung des Projektes
Angebot für Bauleistung durch Bauunternehmer
Beendigung des Vertragsverhältnisses
Auswahl eines anderen Bauunternehmers
Einigung?
Beginn der 2. Vertragsphase
Detailoptimierung und Bauausführung
Projektabschluss und ggf. Aufteilung der Einsparungen
nein
ja
 
Abb. 3: Aufbau der Partnering-Modelle 
10.6. Praxiserfahrungen mit dem 
Wettbewerblichen Dialog 
Seit der Einführung des WD in Deutschland 
am 08.09.2005 wurden bis zum Ende des 
Jahres 2010 insgesamt 47 Bauaufträge im 
WD ausgeschrieben. Dies entspricht deutlich 
unter einem Prozent aller ausgeschriebenen 
                                                     
8 S. Hauptverband der Deutschen Bauindustrie (Hrsg.), 
Leitfaden, 2007. 
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Bauaufträge oberhalb der Schwellenwerte.9 
In den einzelnen Jahren betrug dabei die An-
zahl der im WD ausgeschriebenen Bauauf-
träge gemäß Abb. 4 pro Jahr zwischen 4 und 
11 und ist seit dem Jahr 2008 mit 11 Aufträ-
gen pro Jahr konstant. Dies zeigt, dass der 
WD als Vergabeverfahren auch mehr als 5 
Jahre nach seiner Einführung nur in einem 
sehr geringen Umfang eingesetzt wird und 
die übrigen Vergabeverfahren noch deutlich 
dominieren. Die Gründe hierfür sind unter-
schiedlich. Sicherlich verfügt zunächst ein-
mal nur ein geringerer Teil aller Projekte ge-
nerell über solch komplexe Randbe-
dingungen, dass die Anwendung des WD 
vergaberechtlich zulässig und sinnvoll ist. 
Desweiteren wird vor allem das etablierte 
Verhandlungsverfahren dem WD vorgezo-
gen, da zum Verhandlungsverfahren eine 
umfangreiche Rechtsprechung vorliegt. Dies 
steht in einem engen Zusammenhang mit 
den noch geringen Praxiserfahrungen, die 
mit dem WD bisher gesammelt wurden. In 
einer Erhebung über die Gründe für den 
Vorzug des Verhandlungsverfahrens im 
Vergleich zum WD hat sich zudem heraus-
gestellt, dass vielen Auftraggebern der WD 
als Vergabeverfahren noch immer gänzlich 
unbekannt ist. Für die Verbreitung und Etab-
lierung des WD ist es daher wichtig, dass öf-
fentliche Auftraggeber bei komplexeren Pro-
jekten den WD trotz seiner Neuartigkeit und 
den noch geringeren Praxiserfahrungen bei 
Ihrer Entscheidungsfindung zur Wahl des 
geeignetsten Verfahrens einbeziehen und als 
Alter-native zum Verhandlungsverfahren 
wegbereitend einsetzen. 
Der Bau- und Liegenschaftsbetrieb NRW 
(BLB NRW) hat sich bereits bei zwei seiner 
Projekte aufgrund der jeweils herausfordern-
den Rahmenbedingungen für den WD als 
optimales Vergabeverfahren entschieden. 
Bei dem ersten Projekt handelte es sich dabei 
um das erste Hochbauprojekt in Deutsch-
land, der im WD vergeben wurde. Die Pra-
xiserfahrungen, die der BLB NRW dabei 
                                                     
9 Vgl. Osebold, R./Loskant, D., Praxiserfahrungen, 
2009, S. 386-387. 
sammeln konnte, sind in den beiden nachfol-
genden Abschnitten zusammengefasst.  
 
 
Abb. 4: In den Jahren 2005 bis 2010 im WD aus-
geschriebene Bauaufträge 
10.6.1 Verfügungsgebäude des BLB NRW 
Niederlassung Aachen 
Nach der Diagnose, dass das PCB-verseuchte 
Verwaltungsgebäude der Niederlassung wirt-
schaftlich nicht zu sanieren war, hat die Nie-
derlassung Aachen des Bau- und Liegen-
schaftsbetriebs NRW (BLB NRW) ab Ende 
2005 Überlegungen zum Neubau eines Ge-
bäudes angestellt. Ziel war neben der De-
ckung des eigenen Bedarfs an Büro- und Be-
sprechungsfläche besonders das Nutzen der 
seltenen Chance, dieses mit einer Optimie-
rung der internen Arbeitsplatzorganisation 
und mit dem Probieren neuer Planungspro-
zesse und -verfahren zu kombinieren. 
Die – zu diesem Zeitpunkt noch theore-
tisch – offensichtlichen Vorteile des WD, 
insbesondere in den immer wiederkehrenden 
Bereichen „Claims“, „Kosten und Termine“ 
und „optimiertes Integrieren des Know-hows 
der Bauwirtschaft“ haben zur beabsichtigten 
Wahl des Verfahrens geführt. Da keine Er-
fahrungen mit den Zulässigkeitsvorausset-
zungen des WD vorlagen, war die intensive 
Einbindung juristischen Fachverstands not-
wendig.  
Kann ein Bauherr, der im eigenen Haus 
über bautechnischen Sachverstand verfügt 
und durchschnittlich 200 Mio. € Planungs- 
und Bauleistung pro Jahr vergibt, „objektiv 
nicht in der Lage sein, die technischen Mittel 
anzugeben, mit denen seine Bedürfnisse und 
Ziele erfüllt werden können“? Ist ein Ver-
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waltungsgebäude ein „besonders komplexer 
Auftrag“10? 
Die BLB-Niederlassung Aachen hatte 
den Planungsprozess mit einer extern durch-
geführten Analyse und Zieldefinition der 
Arbeitsprozesse und der Formen der Zu-
sammenarbeit begonnen. Diese Ergebnisse 
haben zusammen mit dem Zwang, aufgrund 
der PCB-Problematik schnell handeln zu 
müssen, die Bedürfnisse wie folgt definiert:  
 moderne, flexible Arbeitsorganisation 
 modulares Fertigteilsystem mit integ-
rierter Haustechnik („trockene Baustel-
le“) 
 Bauzeitverkürzung, Kostensicherheit 
 gleichmäßige, verbesserte Qualitäten 
 zeitgemäße Planungsinstrumentarien 
(„digitales Bauen“ oder Vergleichbares) 
Eine Marktrecherche ergab, dass zwar zu je-
dem dieser Themen ein Produkt am Markt 
erhältlich war, die Kombination aller Anfor-
derungen aber nicht, womit die Zulässigkeit 
des Verfahrens – „objektive Unmöglichkeit“ 
– begründet wurde.  
Die enge juristische Begleitung wurde 
wegen des Pilot-Charakters während des 
ganzen Verfahrens beibehalten. In den Dia-
logphasen hat sich das besonders bei der 
glaubhaften Sicherstellung der allgemeinen 
wettbewerbsrechtlichen Anforderungen wie 
Transparenzgebot, Diskriminierungsverbot, 
Gleichbehandlungsgebot und ganz besonders 
im Bereich der Geheimniswahrung bewährt. 
In internen Workshops wurden die Er-
gebnisse des vorgeschalteten Gutachtens zur 
Arbeitsplatzorganisation in ein Gestaltungs-
konzept (ungefähr in der Tiefe von 50% der 
Leistungsphase 2 der HOAI) umgesetzt. 
Nach der Bekanntmachung des Verfahrens 
(Bedarfsbeschreibung/Auswahl- und Zu-
schlagskriterien) im Februar 2006 wurden 5 
Teilnehmer Ende März 2006 ausgewählt. Im 
Feld der Teilnehmer waren sowohl große 
Baukonzerne, als auch inhabergeführte mit-
telständische Unternehmen vertreten. Auffal-
lend war, dass alle Firmen ihre Planungs-
teams mit überdurchschnittlich hoher 
                                                     
10 VOB Teil A § 3a. 
Kompetenz in allen Fachbereichen ausge-
stattet hatten.  
Der Dialog fand in zwei Stufen statt. 
Nach der ersten Stufe zwischen Anfang Ap-
ril und Mitte Mai 2006 wurde das Teilneh-
merfeld für die zweite Stufe auf zwei Firmen 
reduziert: ein großer Konzern und ein Mit-
telständler. Nach Abschluss der zweiten 
Phase war die Abgabe des Angebots Mitte 
August, der Zuschlag erfolgte Anfang Sep-
tember 2006 an die Firma Nesseler Grünzig, 
deren Entwurf in Abb. 5 dargestellt ist. Ver-
einbart wurde ein GMP-Vertrag. 
 
 
 
Abb. 5 Entwurf Nesseler Grünzig mit pbs Archi-
tekten 
In beiden Dialogphasen wurde auf Auftrag-
geber-, wie auf Teilnehmerseite sehr konzen-
triert und intensiv an der Entwicklung des 
Gebäudes gearbeitet. Dieses gemeinsame 
Entwickeln der Leistungsbeschreibung, das 
detaillierte Kennen und Verstehen des Hau-
ses und das wechselseitige Wissen um Be-
dürfnisse und Zwänge von Auftraggeber und 
Auftragnehmer schon vor Angebot und Bau-
stelle sind sicher die größten Vorteile des 
WD. Gerade auch im Vergleich zum Ver-
handlungsverfahren bieten sich für den Auf-
traggeber hier aufgrund der in den Dialog-
phasen ja noch vorhandenen Alternativen 
mehr Möglichkeiten zur Optimierung. Die 
vielzitierte Innovationskraft der Bauwirt-
schaft wird in der Tat im WD für den Auf-
traggeber erfahrbar. Er erkennt durch das 
Nachdenken über die Machbarkeit der Bau-
ausführung sehr deutlich und im Gegensatz 
zu allen anderen Vergabeverfahren nach-
vollziehbarer die direkten Abhängigkeiten 
von Konzept und Qualität zum Budget. 
Auffallend war in beiden Dialogphasen 
die wahrnehmbare kulturelle Differenzierung 
zwischen den verschiedenen Firmenstruktu-
ren („groß“/ „klein“). Trotz qualitativ 
gleichwertiger Planungsgruppen waren Ein-
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satz und Auseinandersetzung mit den Belan-
gen des Auftraggebers und der Aufwand auf 
Bieterseite bei den mittelständischen Teil-
nehmern spürbar größer. Dies hat sich be-
sonders in der Bereitschaft zur Entwicklung 
von Alternativen gezeigt, bei denen die an-
bietenden Konzerne deutlich zurückhalten-
der vorgegangen sind.  
Im Ergebnis kann nach Abschluss des 
Projekts und nunmehr dreijähriger Nutzung 
festgestellt werden, dass alle Projektziele er-
reicht wurden. Das gilt sowohl für das Ver-
gabeverfahren, die Vertragsabwicklung, als 
auch für das Gebäude an sich. Die vermute-
ten, wesentlichen Vorteile des WD, wie  
 Nutzung der Kompetenzen der Unter-
nehmen (und auch Know-how-Transfer 
hin zum Auftraggeber) 
 Kosten- und Terminoptimierung 
 Vermeiden von Claims und Konfliktpo-
tential 
konnten alle realisiert werden. Besonders 
bewährt hat sich die Kombination des WD 
mit dem GMP-Vertrag, die maßgeblich dazu 
beigetragen hat, dass auch noch während der 
Realisierung die Wirtschaftlichkeit des Pro-
jekts weiter optimiert werden konnte. Das 
Gebäudekonzept ist bisher drei Mal gebaut 
worden, wobei die Erstellungszeiten noch 
weiter reduziert werden konnten. 
 
Abb. 6: Verfügungsgebäude des BLB NRW NL 
Aachen  
Projektdaten: 
 5.507 m² NF (1-7) 
 1.470 m² VF 
 7.220 m² NGF 
 8.308 m² BGF 
 27.745 m³ BRI 
 Vertragsunterzeichnung: 09/2006 
 Bauzeit: 12/2006 – 11/2007 
10.6.2 Ersatzgebäude der Ruhr-
Universität Bochum 
Die Modernisierung und Kernsanierung der 
Ruhr-Universität Bochum (s. Abb. 7) ist si-
cher eines der komplexesten Bauvorhaben 
des BLB NRW. Die BLB Niederlassung 
Dortmund hat dazu ein mehrjähriges Bau- 
und Strukturierungsprogramm entwickelt, 
das sowohl den technischen Notwendigkei-
ten als auch den notwendigen programmati-
schen Veränderungen in Lehre und For-
schung gerecht wird. 
 
Abb. 7: Ruhr-Universität Bochum  
Für den ersten (s. Abb. 8) von 6 Realisie-
rungsschritten, der s.g. „I-Reihe“, wurde der 
WD als adäquates Vergabeverfahren ausge-
wählt. Die besondere Komplexität der Auf-
gabe war bei diesem Projekt als Vorausset-
zung für die Zulässigkeit des WD unstrittig 
gegeben. Die Grundanforderungen neben 
Gestaltung und Optimierung von Baupro-
zess/Bauzeit waren höchstmögliche Nut-
zungsflexibilität, effiziente und multioptio-
nelle Energieversorgung im Rahmen der Le-
benszyklusbetrachtung und Kostenoptimie-
rung bei vorgegebener Kostenobergrenze. 
Nach der Bekanntmachung des Verfah-
rens (Bedarfsbeschreibung/Auswahl- und 
Zuschlagskriterien) Mitte Juli 2007 wurden 5 
Teilnehmer Ende Oktober 2007 ausgewählt. 
Der Dialog fand in zwei Stufen statt. Nach 
der ersten Stufe zwischen Anfang November 
2007 und Anfang Februar 2008 wurde das 
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Teilnehmerfeld für die zweite Stufe auf drei 
Firmen reduziert. Nach Abschluss der zwei-
ten Phase war die Abgabe des Angebots En-
de April, der Zuschlag erfolgte im Juni 2008 
an die Firma MBN. Vereinbart wurde ein 
GMP-Vertrag. 
Baubeginn für den Gebäudekomplex mit 
insgesamt 29.500 m² BGF war Mitte Februar 
2009, Fertigstellung und Übergabe waren im 
November 2010. 
Auch bei dem Dortmunder Projekt kann 
festgestellt werden, dass der WD geeignet 
ist, ein komplexes Projekt in sehr kurzen 
Planungs- und Bauzeiten zu realisieren. Das 
Verfahren war für Auslober und Bieter sehr 
aufwändig, da im Gegensatz zu dem Aache-
ner Projekt als weiterer Akteur die Universi-
tät mit ihren Fakultäten in den Prozess zu in-
tegrieren war. Dabei hat sich in der 
Rückschau herausgestellt, dass unter diesen 
Voraussetzungen die Zahl von fünf Teil-
nehmern verfahrenstechnisch zu hoch ist.  
Weitere WD sind im Zuge der kommen-
den Sanierungsabschnitte geplant. Die Ent-
scheidung, ob der WD das geeignete Verga-
beverfahren ist, wird jedoch von den indivi-
duellen Gegebenheiten jedes einzelnen Pro-
jekts abhängig gemacht.11  
 
Abb. 8: Ersatzgebäude ID/IDN der Ruhr-Universität 
Bochum 
10.7. Zukunft und Potentiale des 
Wettbewerblichen Dialogs 
Es lässt sich festhalten, dass öffentliche Auf-
traggeber und Bauunternehmen vom WD als 
Vergabeverfahren bei der Vergabe komple-
xer Projekte durchaus überzeugt sind. Der 
Aufwand im Zuge der Durchführung des 
                                                     
11 R. Daniel, BLB NL Dortmund. 
Verfahrens wird durch die optimale Ausrich-
tung des Projekts auf die Anforderungen und 
Bedürfnisse des Auftraggebers und durch die 
sich ergebenden Baukostensenkungen ge-
rechtfertigt. Aufgrund des mit dem WD ver-
bundenen Aufwands sollte der WD jedoch 
nur für solche Projekte angewandt werden, 
die tatsächlich eine entsprechende Komple-
xität aufweisen, verschiedene Lösungsvari-
anten zulassen und damit über genügend Op-
timierungspotential verfügen, um den 
zusätzlichen Kosten des Verfahrens einen 
entsprechenden Nutzen gegenüberzustellen. 
Für die Zukunft ist zu hoffen, dass der 
WD bei geeigneten Projekten deutlich häufi-
ger auch als Alternative zum Verhandlungs-
verfahren eingesetzt wird. Die Abkehr vom 
reinen Preiswettbewerb zu einem Lösungs- 
und Kompetenzwettbewerb bei öffentlichen 
Aufträgen ist ein Schritt in die richtige Rich-
tung, um die Attraktivität öffentlicher Auf-
träge zu erhöhen. Neben den Chancen und 
Möglichkeiten, die der WD bei der Vergabe 
eines einzelnen Projektes bietet, verbindet er 
die öffentlichen Auftraggeber und die Bau-
unternehmen durch deren konstruktive Zu-
sammenarbeit und legt den Grundstein für 
eine neue Baukultur, bei der einem partner-
schaftlichen Miteinander wieder mehr Raum 
gegeben wird. 
Insgesamt kann daher bestätigt werden, 
dass der WD tatsächlich als Partnering-
Modell für den öffentlichen Auftraggeber bei 
komplexen und anspruchsvollen Projekten 
geeignet ist. Dadurch, dass anders als bei den 
Partnering-Modellen der Deutschen Bauin-
dustrie beim WD mehrere Unternehmen in-
nerhalb der Dialogphase in einen Planungs-
wettbewerb zu einander treten, erhält der 
Auftraggeber zudem unterschiedliche Lö-
sungs- und Planungsvarianten zur Auswahl. 
Neben der Planung unterliegen zudem auch 
die Angebote der Unternehmen beim WD 
dem Wettbewerb. Es stellt sich daher die 
Frage, ob der WD trotz der zu beachtenden 
vergaberechtlichen Vorgaben den Part-
nering-Modellen der Deutschen Bauindustrie 
zumindest aus Auftrag-gebersicht nicht viel-
leicht sogar überlegen ist. 
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